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Caracteristicas Demograficas 

y Clase Social 




Las caracteristicas, como edad, el ingreso, tamano de la 
familia y el status de empleo, son elementos descriptivos de 
los individuos y las familias. Las percepciones y las actitudes 
son procesos cognoscitivos especificos para un producto. Las 
percepciones y las actitudes se forjan en las mentes de los 
consumidores con respecto a las marcas y los productos. 

La edad y el ingreso de un individuo pueden afectar las 
compras de todo, desde automoviles hasta desodorantes. La 
clase social, es decir el rango del individuo en la sociedad, con 
base en el poder y el prestigio, se define por las caracteristicas 
demograficas, como ocupacion ingreso y educacion. 



La Cultura 



• La cultura se constituye por una serie de valores adquiridos 
que la sociedad acepta como un todo y transmite a sus 
miembros a traves del lenguaje y de los simbolos. Por lo tanto, 
la cultura es el reflejo de los significados y las tradiciones 
compartidos por la sociedad. 



La Cultura influye y se refleja en las 
estrategias de mercadotecnia 



Rara vez intentan cambiar los valores culturales, debido al 
simple hecho de que la publicidad, las promociones de 
ventas, los vendedores y el empaque no son fuerzas los 
suficientemente poderosas para influir en los valores de los 
consumidores. 

Aunque es improbable que las estrategias de mercadotecnia 
cambien los valores culturales, si son vistas dentro del 
contexto de los medios de publicidad masiva, la 
mercadotecnia influye en la cultura y esta en la 
mercadotecnia. 



Cultura y Productos 



• El significado cultural de los productos y los servicios a menudo se 
expresa de manera simbolica. Los mercadologos tratan de 
establecer de establecer simbolos que equiparen al producto con los 
valores culturales positivos. Por ejemplo: El vaquero de Marlboro es 
la representacion del individualismo y la independencia en un 
entorno rudo. El emblema de Mercedes Benz describe el status y la 
seguridad. 



Rituales del Consumo 



• Un ritual es una serie de comportamientos simbolicos que 
ocurren en secuencia y se repiten frecuentemente. Los 
mercadologos trataran de vincular sus productos a estos 
rituales por ejemplo cepillarse los dientes tres veces al dia; 
usar determinada marca de shampoo. 



Consumo Sagrado y Consumo Secular 



El consumo sagrado promueve la belleza, la preservacion de la 
naturaleza y la cooperacion. Los consumidores que buscan los 
aspectos sagrados del consumo estan atraidos por las imagenes 
naturales o por los lazos familiares, pues estan a favor de los 
estilos simples. 

El consumo Secular promueve la tecnologia, la conquista de la 
naturaleza y la competencia. Los consumidores que buscan los 
aspectos seculares del consumo estan atraidos por los productos 
que mejoran el control sobre la vida del individuo. 



Rol del Simbolismo del producto 



1. Los productos son medios que comunican el status 
social. Los simbolos del status pueden ser una bufanda 
de Gucci o un automovil de lujo. 

2. Los productos son medios de autoexpresion. Como 
tales, los productos reflejan los valores que son mas 
importantes para los consumidores. Los mercadologos 
asocian sus productos con simbolos de realizacion, 
individualismo y desarrollo personal. 



1. Los productos son hedonistas. Es decir, a menudo 
tienen caracteristicas esteticas o sensuales que 
proporcionan placer al consumidor; algunos ejemplos 
pueden ser joyeria, perfumes, alimentos, obras de arte, 
etc. El enfasis en las caracteristicas hedonistas del 
producto, si se compara con las utilitarias, es un reflejo de 
los valores de los consumidores. 

2. Los productos son experimentales. Es decir los 
productos evocan recuerdos de experiencias pasadas a los 
consumidores. Por ejemplo. En el ambito personal el anillo 
de compromiso es experimental, o el disco compacto que 
provoca recuerdos de sucesos pasados. 



Conducta del 
Consumidor 



Conocimiento del comportamiento del 

consumidor hispanico 



Los consumidores hispanicos tienen una marcada preferencia 
por las marcas muy conocidas y algunos, por tradicion, 
prefieren comprar en tiendas pequenas. 

En lo que se refiere a la compra de ropa, los jovenes hispanicos 
estan mas atentos a la moda y son mas propensos a buscar 
marcas reconocidas y a ser leales a ellas; ademas, en los 
terminos generales, la actividad misma de ir de compras les 
agrada mas. 



Caracteristicas tradicionales del mercado hispano 

*Prefieren las marcas familiares o muy conocidas 
*Compran las marcas que, de acuerdo con su percepcion, 

tienen mas prestigio. 
*Estan muy conscientes de la moda. 
*Muestran una preferencia historica por comprar en 

tiendas pequenas de caracter mas personal. 
*Compran las marcas que se anuncian en las tiendas de su 

respectivo grupo etnico. 



Tienden a no ser compradores impulsivos. 

Cada dia es mas frecuente que recorten y usen los cupones 

que ofrecen centavos de descuento. 

Es probable que compren los mismos productos que sus 

padres acostumbraban comprar. 

Prefieren los articulos frescos a los productos congelados o 
preparados de antemano. 

Tienden a asumir una actitud negativa ante las practicas de 
marketing y la intervencion del gobierno en las empresas. 



Caracteristicas del comportamiento 
de consumo de los consumidores 

afro-americanos 

Los consumidores afro-americanos tienden a preferir las 
marcas populares o las mas importantes, son leales a la 
marca y no son afectos a comprar productos genericos y 
con etiquetas privadas. 

Un estudio reciente revelo que casi dos terceras partes de 
los afro-americanos estan dispuestos a pagar mas para 
obtener "lo mejor", aun cuando la marca o el producto no 
sean ampliamente reconocidos. 



Los consumidores afro-americanos difieren en forma 
importance de los blancos. 

Los distintos comportamientos de consumo se deben mas a 
las diferencias en ingreso, a la concentracion relativamente 
alta de afro-americanos en areas urbanas y a otros 
aspectos relacionados con la clase social que a diferencias 
raciales. 



Diferencias de consumo entre los afro-americanos y los 
blancos 

*Los afro-americanos son responsables de solo el 2% de 
todos los gastos en camiones y camionetas, mientras que 
les corresponde la cuarta parte de todos los gastos en 
transporte masivo. Esta diferencia refleja la 
concentracion de afro-americanos en las areas urbanas. 

*Los afro-americanos compran el 10% de televisores, radios 
y equipos de sonido. 

*Los afro-americanos adquieren el 17% de todas las ventas 
de enciclopedias y libros de referencia. 



*Los afro-americanos gastan 28% mas que otros 
consumidores estadounidenses en productos para bebes. 
*Los afro-americanos compran 27% mas ingredientes 
para cocinar que los consumidores promedio. 
*Los afro-americanos adquieren mas de la mitad de todo 
el conac vendido en Estados Unidos. 
*Los afro-americanos comprenden el 19% del mercado 
de articulos para uso personal y de cosmeticos, y el 34% 
del mercado de productos para el cuidado del cabello. Las 
mujeres afro-americanas gastan mas de 500 dolares al 
ano en productos para la salud y la belleza, una cantidad 
tres veces mayor que la consumida por las mujeres 
blancas. 



El mercado Latino 



Es un mercado joven. Que tiene una necesidad de estatus y 
un fuerte sentido del orgullo. 

Los latinos son leales a las marcas, sobre todo a las de sus 
paises de origen. En un estudio, alrededor del 45% informo 
que siempre compraban las mismas marcas, mientras que 
solo uno de cada cinco dijo que cambiaba de marca con 
frecuencia. 



El consumidor Asiatico 



Tiende a ser leal a las marcas, con frecuencia muestra mayor 
orientacion hacia los hombres como encargados de tomar 
decisiones de consumo, y se siente atraido por los 
establecimientos de venta al menudeo que expresan de 
manera explicita su deseo de atender a la clientela. 

Los asiaticos ahorran mas, solicitan menos prestamos y 
prefieren mantener balances positivos en sus cuentas 
bancarias tradicionales en vez de invertir sus ganancias. 

Los asiaticos prosperos estan muy conscientes de su estatus y 
gastan su dinero en marcas de excelente calidad como BMW y 
Mercedes-Benz, as! como en el mejor conac frances y whisky 
escoces. Gastan mas que el promedio en aparatos como 
videograbadoras, computadoras personales y equipos de 
discos compactos. 
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La conducta del 
Mexicano 



El mexicano prefiere los productos extranjeros a 
los producidos en el propio pais. 
*Busca precios bajos. 

*buscan recibir un servicio unico o personalizado 
*tieiies un alto porcentaje de leal tad hacia las 
marcas. 

*responden positivamente hacia las promociones. 
*Hay marcas que forman parte de la tradicion 
familiar. 

■ las amas de casa mexicanas gustan de recibir un 
plus en sus compras, tales como recetas, cubiertos, 
vasos, etc. 



Centros de Atencion 



* El 75 % de los contactos provienen de mujeres 

de entre 25 y 40 anos. 
*B1 dia en que se recibe el mayor niimero de 

llamadas es el limes. 
*Los habitantes de las ciudades mas 
urbanizadas son los que se quejan con mayor 
frecuencia y son mas exigentes en sus 

demandas. 

*los consumidores del interior de la republica 
mantienen el 50% de los contactos establecidos. 
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